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“En cualquier negocio siempre
existe el marketing”

Laise Animal Health Consulting es una empresa del sector veterinario que asesora a empre-
sas en el desarrollo de su negocio mediante soluciones integrales, empezando por el dise-
no de una buena estrategia. Su lema,;jUna buena estrategia es el camino al éxito! Asimismo,
también ofrece servicios de marketing/transformacion digital y formacion. Todo con un ob-
jetivo claro: generar valor al cliente.

l El marketing es importante en cualquier sector y, dentro
del sector veterinario, es una pieza clave y diferenciadora
para todas las empresas que forman parte de la cadena
de valor, desde las empresas y laboratorios que abastecen
al sector, distribucion, hasta las clinicas veterinarias o tiendas es-
pecializadas”, explica Laia Soldevila Elias, CEO de LAISE Ani-
mal Health Consulting. Por ello aparece la idea de crear Laise
Animal Health Consulting: “Surge de la necesidad de ofrecer ser-
vicios de asesoramiento a varios niveles; estrategia de negocio,
gestion de canales de venta, marketing estratégico, marketing di-
gital y formacidn, entre otros, a empresas del sector de animales
de compania”.
En el sector veterinario, remarca, “hasta la fecha no existia una
empresa como LAISE”. Si que existen empresas que ofrecen
otro tipo de producto y que de forma complementaria tam-
bién ofrecen servicios de asesoramiento, “pero no como pilar
fundamental de la propia empresa”. Empresas como LAISE es-
tan muy bien establecidas en el sector de la salud humana y
hace afnos que existen, asi que consider6 que “un perfil similar
seguro que también podia tener recorrido en el sector de anima-
les de compahia”.

Asesoramiento personalizado

LAISE se define con tres pilares fundamentales; el primero,
la consultoria y asesoramiento. “A partir de las necesidades de
nuestros clientes disenamos proyectos integrales a medida”. Por
el momento, mas de 10 aflos de experiencia en el sector le han
conferido la oportunidad de “entender las empresas, la falta de
recursos, las necesidades de las clinicas, la entrada de fondos de
inversion, la diferencia entre una aproximacién B2B y B2C”, per-
mitiéndole ofrecer “aquello que realmente necesitan mis clien-
tes y acompaniarlos durante todo el proceso del proyecto”.




El segundo pilar es el marketing digital: “Cuando hace mds de
un ano analizaba qué necesidades podia cubrir con LAISE dentro
del sector, me di cuenta que en el sector de animal health, se estdn
utilizando las nuevas tecnologias, se estd haciendo marketing
digital, las redes sociales ya las tenemos totalmente en nuestro
dia a dia, pero aun falta alinear esta digitalizacién a un eslabon
superior de muchos players del sector”. Por este motivo, decidié
ofrecer asesoramiento a las empresas para la transformacion
digital, “optimizando la estrategia digital y ayudando a alinearla
con la estrategia digital de las marcas”.

El tercer y ultimo pilar es la formacién: “Junto a las empresas
buscamos un tipo de formacion que se adapte al 100% a sus nece-
sidades tanto a nivel de contenido, como a nivel de imparticién”.
En este sentido, desde LAISE ofrecen ponencias, workshops,
sesiones de ‘learning by doing’y coordinacién de reuniones
motivacionales, entre otras.

La formacidn que ofrecen es totalmente personalizada. “Pri-
mero hay que escuchar de forma activa las necesidades del clien-
te, muchas veces se tienen grandes ideas, pero cuesta ver como
ejecutarlas”, remarca Soldevila. Después hay que valorar el pu-
blico objetivo, ya que “no es lo mismo preparar una formacién
para la red de ventas de una empresa o para veterinarios especia-
listas en dermatologia, por ejemplo”. Y ya por ultimo, valorar el
formato, cual es el mas adecuado “para obtener en cada forma-
cién el impacto mdximo en nuestro publico”.

La omnipresencia del marketing

Sin duda alguna, el marketing es importante también para
las clinicas veterinarias. “Desde el momento en que una clinica
veterinaria se plantea aportar valor anadido en su negocio para
diferenciarse de la competencia y cubrir las necesidades de sus
clientes, esto ya es marketing”. En consecuencia, “nos encontra-
mos en un momento dénde el entorno es complejo y muy compe-

titivo, puesto que hay competencia por parte de otras clinicas, las
tiendas especializadas o ecommerce, entre otros”. Sin embargo,
también con un cliente cada vez mas informado, “mds exigente
y menos fiel” Por lo tanto, “es necesario hacer marketing”.

En relacién con los aspectos basicos de marketing que son
indispensables tener en cuenta para mejorar, la CEO de LAISE
Consulting entiende que “no todas las clinicas veterinarias estdn
preparadas para crear un plan de marketing completo, que seria
lo recomendable, pero en todo caso seria bueno no solo centrar-
se en la parte operativa (descuentos, promociones, campafias de
marketing puntuales, etc.) que muchas clinicas ya trabajan en su
dia a dia, sino en realizar un pequeno ejercicio previo a esta parte
para asegurarse que las acciones que van a realizar son coheren-
tes y tienen sentido”, incide.

“Se trata de algo muy basico, pero a la vez muy dutil, realizar un
DAFQO, es decir, listar las debilidades y fortalezas a nivel interno, y
analizar también el entorno y apuntar las amenazas y oportunida-
des”. Con dicho analisis sera facil pasar al siguiente paso, “marcar
unos objetivos estratégicos teniendo en cuenta las oportunidades y
las fortalezas e intentando minimizar las amenazas y después si, una
vez realizado estos dos pasos, tendrd sentido definir qué actividades,
herramientas disponemos para implementar y que nos ayuden a al-
canzar nuestros objetivos”. Este pequeio ejercicio “se puede hacer
tanto a nivel de la clinica veterinaria en general, como para un servi-
cio concreto de la clinica o para un producto especifico”

Sector cambiante y papel protagonista

El sector de los animales de compania estd cambiando de ma-
nera muy rapida y el marketing digital desempena un papel en
todo este proceso. “El marketing, y en especial el marketing digital
en nuestro sector, es fundamental al igual que en todos los sectores
en el siglo XXI”, reconoce. Y afade: “Podriamos decir que es una de
las actividades empresariales mds importantes para cualquier mar-
ca o negocio. Hay que tener en cuenta que una persona de promedio
pasa aproximadamente unos 413 minutos conectada al dia. Todos
realizamos actividades como comunicarnos, ver videos, comprar,
buscar trabajo, gestionar nuestros ahorros o hacer ejercicio conec-
tados, por ejemplo”.

El marketing digital, por tanto, abarca una gran variedad de
canales. “La complejidad, los presupuestos y la dependencia del
marketing digital aumentardn en los préximos afos”, asegura,
por lo que lo principal “es poner al cliente en el centro de nuestra
actividad y a partir de alli ver de qué forma podemos cubrir sus
necesidades conociendo todas las herramientas de marketing di-
gital que tenemos a nuestro alcance”.

En definitiva, segun Soldevila, no es posible el éxito y la viabili-
dad de un negocio sin marketing. No obstante, “hay que tener
en cuenta que de forma mds o menos consciente en cualquier ne-
gocio siempre existe el marketing”. Porque aunque existan mu-
chas definiciones sobre el marketing, “todas coinciden en que
se trata de crear y entregar valor para satisfacer necesidades del
mercado objetivo”. Esto seria la base, “a partir de aqui, tenien-
do en cuenta la complejidad del mercado, entorno, producto y/o
negocio, crear un buen plan de marketing permitird alcanzar el
éxito de forma asegurada”, concluye.
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